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INTRODUCCION 
 
Los sistemas rurales en el Altiplano de Puno, tienen cuatro componentes: agrícola, conformado 
por el manejo de los cultivos de quinua, papas, habas oca; ganadero con las crianzas de alpacas, 
ovino y vacunos; transformación que incluye la elaboración de chuño, tunta, quesos y 
artesanías y; el componente familiar que orienta toda la dinámica. En este contexto la mujer 
juega un rol fundamental desde la planificación socio económica, conservación y manejo de los 
recursos naturales, transformación y comercialización de los productos.   
 
La experiencia institucional con mujeres, orientada a mejorar los procesos de producción de la 
unidad familiar, toma las actividades productivas, su relación con el manejo y conservación de 
los recursos naturales, en función a una alta interacción con el mercado.  En este contexto se 
trabaja temas como artesanías, producción de quinua, conservación de oca, producción de 
truchas y estudios sobre estrategias climáticas. En los primeros casos Puno es el primer 
productor del país y, estas actividades, debidamente orientadas pueden ser la base para dinamizar 
la economía local. 
 
II. MARCO  CONCEPTUAL  Y   METODOLOGICO DEL CIRNMA 
 
La experiencia desarrollada por el CIRNMA,  han permitido determinar espacios de desarrollo 
para la zona altiplánica; donde el enfoque sistémico, aplicado a los aspectos agropecuarios, desde 
niveles jerárquicos de finca/comunidad o comunidad/cuenca, interaccionando con el nivel región 
y su articulación con el mercado, permiten visualizar los diferentes eslabones de la dinámica 
socio-económica del altiplano. 
 
De esta manera, el marco conceptual toma en consideración el manejo de los recursos naturales, 
organizados en Sistemas productivos para generar un desarrollo rural agropecuario que incluya la 
Agroindustria y el Mercado como elementos claves del desarrollo.  Es decir que si los niveles 
productivos no tienen la visión de mercado, lo cual incluye eficiencia en la producción, calidad y  
tipo de los productos demandados, la articulación con el mercado puede tener serias limitantes, y 
por tanto las condiciones de marginalidad socio económica de esta parte del país, continuarán 
con las tendencias actuales hacia el incremento de la pobreza y altas tasas de emigración (Figura. 
1). 
 
El marco conceptual, organizado temáticamente incluye el manejo de la biodiversidad, los 
procesos agrícolas y ganaderos, la artesanía, modelos-simulación, post producción y desarrollo 
de mercados. La capacitación es considerada dentro de cada componente como parte de un 
proceso y no como un fin. El marco operativo incluye una serie de proyectos que apoyan 
actividades específicas o complementarias, a fin de minimizar recursos y evitar la duplicidad de 
acciones.  De esta forma se coordina a nivel de proyectos y de instituciones relacionadas con el 
marco operativo (Figura 1.) 
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Figura  No.1. Marco Conceptual y Operativo del CIRNMA, dentro del cual se ubica al Programa Piloto 
de Producción y Comercialización de Chompas. 
 
Bajo el marco señalado diversas acciones desarrolladas, han permitido obtener varias alternativas 
tecnológicas en rubros de producción de importancia económica; así como identificar las 
actividades agropecuarias y artesanales con ventaja comparativa (Figura 1).  En el esquema, es 
posible identificar etapas iniciales que requieren de una investigación aplicada y amplia revisión 
de información y análisis, lo cual se acrecienta conforme se recorre etapas subsiguientes.  En las 
fases de  investigación, diversos métodos son utilizados para generar alternativas tecnológicas y; 
el uso de modelos físicos o de simulación son herramientas útiles que permiten observar 
escenarios alternos, como por ejemplo el uso de la tierra, para la toma de decisiones con respecto 
al proceso final de difusión de las alternativas. 
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Es conveniente mencionar que los sistemas de Producción Consumo, presentan una relación de 
doble vía entre los requerimientos del productor y la sociedad de consumo. La demanda es 
establecida en una primera fase en términos de cantidad y calidad. Por lo tanto se debe establecer 
los requisitos de esta demanda, por parte de la  sociedad, para ser incorporados en los sistemas de 
producción.  Este aspecto aún no se visualiza en toda su dimensión;  los mercados locales son 
más en términos de cantidad. Sin embargo los mercados regionales comienzan a considerar los 
dos aspectos, cantidad y calidad. Aspectos que deben ser evaluados por los investigadores y 
productores en forma conjunta. 
 
 
III. DESCRIPCION  DEL  PROYECTO  
 
El departamento de Puno donde opera nuestra institución esta ubicado en el extremo sur del país, 
frontera con la República de Bolivia.  Posee como recursos naturales una extensión de 3,000,000 
has. de pradera natural, una población de 1´800,000 de ganado de alpacas que producen 
anualmente entre 1100 TM a 1300 TM de fibra de alpaca, asimismo esta área concentra una 
población de ganado de 3’700,000 ovinos con una producción de lana  de 700 TM La población 
humana es aproximadamente a 1’200,000 habitantes. 
 
La geografía y climatología son determinantes en el desarrollo de la agricultura.  En los últimos 
100 años se han sucedido sequías, inundaciones, heladas y granizadas que elevan el riesgo 
productivo.  En cada año, se producen eventos vulnerables  por campaña agrícola, que afectan 
los niveles de productividad y calidad de los productos. 
 
Una de las actividades importantes de la mujer rural es el hilado y el tejido con fibra de alpaca y 
lana de ovino, en pequeña escala, para el mercado local.   Lamentablemente gran parte de la 
producción de fibra es hilada, teñida y tejida industrialmente por importantes empresas de 
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transformación en la localidad de Arequipa, y exportada al mercado internacional, sin la 
participación de la mano de obra local,  lo que esta ocasionando un mayor empobrecimiento de 
las mujeres rurales deterioro de los recursos naturales por un sobre uso de las pasturas naturales. 
 
El proyecto trata de mejorar el aprovechamiento de la fibra de alpaca, la misma que se encuentra 
en las organizaciones y grupos de mujeres, a través de la capacitación y asistencia técnica en la 
mejora del proceso del hilado de la fibra de alpaca, (clasificación, selección e hilado), desarrollo 
del producto (prendas tejidas con fibra de alpaca), diseño adaptados a las actuales exigencias del 
mercado, Género (organización, desarrollo personal, liderazgo y planificación), comercialización  
y gestión empresarial  para la formación de microempresas. 
 
El ámbito geográfico en la que se encuentran las organizaciones son Distrito de Acora Provincia 
de Puno,  Departamento de Puno – Perú. 
 
3.1 Objetivos Específicos del Proyecto: 
 
• Mejorar los procesos de hilado y tejido de la fibra de alpaca, en términos de elaboración y 
calidad. 
• Articular la producción de prendas tejidas de fibra de alpaca con el mercado 
internacional. 
• Mejorar de ingresos y empleo de las organizaciones de mujeres que  transforman fibra de 
alpaca. 
 
En general, Puno es un espacio  con potencialidades productivas y turísticas, pero su 
aprovechamiento sostenible requiere de un sistemático y persistente esfuerzo  acompañamiento 
de la ciencia y tecnología que aportan al desarrollo y adecuación tecnológica; buscando 
alternativas creativas para reducir sus factores de riesgo e inestabilidad y aprovechar sus 
diferentes configuraciones medio ambientales. 
 
3.2 Sector  Agropecuario 
 
En los últimos diez años el PBI agropecuario de Puno, es decreciente.  Su comportamiento tiene 
un carácter de inestabilidad, pues está asociado a la presencia de factores climáticos que implican 
altos riesgos.  El sector pecuario presenta mayor estabilidad y una ligera tendencia positiva en los 
últimos años. 
 
3.3 Sector Artesanal 
 
La microempresa industrial, presentan una situación de informalidad y entre los factores más 
importantes que limitan su desarrollo, están la infraestructura productiva, falta de capacitación en 
métodos modernos de producción, desconocimiento del comportamiento de los mercados, 
desarrollo de oportunidades, desabastecimiento de insumos y escasez de fuentes de crédito. 
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 Figura 2.  Árbol de Problemas. 
 
El problema principal en el altiplano, es la pobreza expresado por las escasas posibilidades de 
generar ingresos y empleos.  Se han identificado tres causas de este problema:  capacidades 
empresariales no desarrolladas; actividades económicas de baja rentabilidad (no competitivas) y 
políticas no adecuadas. 
 
El poco desarrollo de las capacidades empresariales, está asociado con  la presencia de altas tasas 
de analfabetismo, escasas oportunidades de capacitación y débil acceso a sistemas de 
información. 
 
Las actividades económicas de baja competitividad se clasifican en rubros de importancia como 
el agropecuario y agroindustrial; tejidos. 
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Figura 3.  Actividades Económicas de Tejidos y Comercio. 
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IV.  PROGRAMA DE CAPACITACION. 
 
En el esquema de la informalidad, se encuentra muchas de las asociaciones de tejido de punto y 
máquina.  Su proceso de evolución data de 15 años atrás; teniendo su mayor expansión en las 
décadas del 70 y 80. Posteriormente decaen por la especialización del mercado nacional e 
internacional, fundamentalmente por la falta de control de calidad y diseños adecuados a las 
variaciones de la moda.  Entre los factores más importantes que limitan el desarrollo de las 
asociaciones se pueden mencionar:  falta de capacitación, métodos modernos de producción, 
desconocimiento del comportamiento de mercados, desarrollo de las oportunidades, 
desabastecimientos de insumos, escasez de fuentes de créditos e infraestructura vial no adecuada. 
 
En el presente Documento se presenta un Resumen de cada curso de Capacitación impartido a 8 
grupos de mujeres artesanas en el Distrito de Acora durante el año 2002. Los cursos fueron: 
Selección y Clasificación de Fibra de Alpaca, Hilado, Tejido, Genero y Participación de la 
Mujer, Comercialización y Gestión Empresarial. Todo el Programa con el objetivo de promover 
la generación de ingreso y empleo.  Este proceso permitirá una mayor calificación e incremento 
en la productividad y paralelamente fomentará las operaciones comerciales y de apertura al 
mercado que hagan sostenible las actividades a través de mayores ventas. 
 
 
4.1. SELECCIÓN  Y CLASIFICACION DE FIBRA DE ALPACA 
 
Dentro de la especie de los camélidos, la alpaca constituye la principal fuente de recursos para el 
productor, basado en la producción de fibra, carne y piel; el producto más importante es la fibra, 
aproximadamente el 20% se orienta  al mercado exterior.  No obstante que hay un mercado para 
la fibra de alpaca, el productor no tiene márgenes que le permita las condiciones mínimas de vida 
convirtiéndose cada vez más dependiente del mercado especialmente cuando los precios de la 
fibra se encuentran en sus niveles más bajos. 
 
El proyecto trata de mejorar el aprovechamiento de la fibra de alpaca, la misma que se encuentra 
en las organizaciones y grupos de mujeres, a través de la capacitación y asistencia técnica en la 
mejora del proceso de hilado de alpaca (clasificación, selección, e hilado), desarrollo del 
producto (prendas tejidas a mano con fibra de alpaca), diseños adaptados a las actuales 
exigencias del mercado, organización y gestión empresarial. 
 
El objetivo es mejorar el proceso de preparación de la materia prima en la esquila, separación o 
pre-clasificación de los vellones y presentación del producto para su comercialización. 
 
Características  de  la  Fibra  de  Alpaca 
 
Las características textiles de un producto están determinadas principalmente por su finura, 
longitud, resistencia y la suavidad al tacto; además el poder filtrante, higroscopicidad y sus 
propiedad térmicas.  La finura, la longitud de la mecha y la resistencia, están influenciadas por el 
manejo, alimentación, condiciones climatológicas y entre los factores propios del animal 
influyen la edad, raza (Suri y Huacaya), sexo y selección. 
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Finura.  Esta determinada por el diámetro de la fibra, que influye en tipo de hilado textil que se 
le quiere dar. La finura de la fibra de alpaca se encuentra entre los rangos de 18 a 40 micras, 
dependiendo a que parte del vellón corresponde y a la edad del animal, siendo la fibra Suri mas 
uniforme en su finura que la Huacaya.  La finura promedio de la fibra de alpaca Suri es de 26.8 
micras y la de Huacaya 27.7 micras. 
 
Longitud de Mecha.  Es el largo de la mecha del vellón, medido desde la base o la piel hasta la 
punta de la mecha (conjunto de fibras). 
 
Longitud de Fibra.  Es la medida de una fibra que determinará el proceso del hilado del producto 
orientándose al peinado o al cardado.  Longitudes mayores de 3 pulgadas al peinado y longitudes 
menores al cardado. 
 
Resistencia.  Es el grado de soporte a la tensión.  La fibra de alpaca es casi 3 veces más resistente 
que la lana, conforme se puede ver en la siguiente comparación (Calle. R. 1982): 
 
Pelo humano ( 100 de resistencia), Lana Merino (122.8  de resistencia), Mohair Australiano 
(136.2  de resistencia), Alpaca (358.5 de resistencia) 
 
 
Evaluación de la resistencia en Lbs./ Pulga2: 
Fibra de Alpaca  : 27,000   y  35,0002 
Mohair  : 21,000   y  24,000    
Vicuña  : 15,000 
 
Otros factores importantes que se deben tomar en cuenta son: el rizo, la suavidad, el poder 
filtrante, la hidroscopicidad, la grasa, y las propiedades térmicas (la fibra de alpaca se 
caracteriza por la posición de sus escamas, la presencia de la médula que determina un gran 
poder termostático e impermeabilidad, permitiendo que la fibra actúe como un aislante térmico 
manteniendo la temperatura corporal en sus niveles normales). 
 
La  Esquila.   
 
Constituye la faena ganadera de mucha importancia.  Consiste en el corte de la fibra cuando ha 
alcanzado una longitud adecuada, cuyo nombre es el vellón. 
 
Época de Esquila.  Se realiza en épocas coincidentes con determinadas festividades.  
Técnicamente se aconseja realizar en una sola fecha, cuando empiezan las primeras lluvias y 
reverdecen los pastizales para tener alimento; en esta época (verano) no se registran temperaturas 
bajas y se evita la muerte por Neumonía, siendo recomendable esquilar entre octubre y 
diciembre. 
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Primera Esquila o Esquila de “TUIS”.  Debe efectuarse cuando la longitud de la mecha, medida 
sobre el cuerpo del animal tenga 10 cm.  (La medición se realiza a la altura del costillar medio 
del animal).  La edad en que alcanzan los 10 cm. es variable y depende del grado de 
mejoramiento, alimentación, raza, entre los principales factores (12 ó 14 meses). 
 
Esquila de Adultos.  Deben ser esquilados cuando la longitud de la mecha, medida sobre el 
cuerpo del animal tenga entre 10 a 12 cm.  que se alcanza a los 12 meses.  En zonas de pasturas 
pobres, animales no mejorados, esa longitud alcanzan al año y medio. 
 
Formas de Esquila 
 
Esquila Manual  (Tijeras de esquila):   Se realiza con tijeras de esquila, cuyo uso se ha 
generalizado ampliamente en el sector alpaquero, aunque en escasos lugares se observa todavía 
el uso de “cuchillos” y “latas”.  Por el costo y práctica de uso es más conveniente para los 
productores.  Con una técnica adecuada se puede realizar una esquila bastante uniforme.   
 
Esquila Mecánica:  Consiste en la utilización de máquinas esquiladoras, para operar con ellas se 
requiere de energía. 
 
Por el tipo de instalación, existen máquinas esquiladoras fijas (recomendable para explotaciones 
grandes y medianas) y transportables; por el costo es justificable para trabajos programados por 
zonas exista vías carrozables. 
 
Actividades Complementarias. Durante la esquila se realizan diversas actividades importantes, 
debido a que la esquila es individual. Los más importantes son: curaciones topicales, baño de los 
animales contra los parásitos externos,  peso vivo,  revisión de la boca, corte de pezuñas, 
dosificaciones contra parásitos internos, y diagnóstico de preñez. 
 
Lugar de Esquila.  Debe realizarse en el patio, en piso limpio, de ser posible bajo techo.  El 
vellón del animal debe estar seco.  Para medianos propietarios se recomienda construir una sala 
de esquila de bajo costo. 
 
Herramientas para la Esquila.  Se debe contar con tijeras de esquila, afiladora electrónica o 
mecánica, sacos de yute, pita de yute, agujas, prensa mecánica o manual. 
 
Descripción de la Esquila 
 
Esquila a tijeras, Se realiza manualmente, en el siguiente orden:  tuis, hembras, capones y 
machos.  Este proceso permite ordenar por calidad de fibra y color.  La esquilar se empieza por 
el lado derecho cortando horizontalmente de la parte anterior a la posterior o de derecha a 
izquierda con relación a la posición del esquilador, luego se hace el corte paralelo que va hasta el 
borde del muslo y la entrepierna derecha. Se continúa con el lado izquierdo,  la barriga, las patas 
posteriores y delanteras, el cuello y la cabeza.   
 
Enfardelado o Ensacado.  De acuerdo al orden de esquila se obtiene dos porciones  de cada 
vellón: el vellón propiamente dicho y las bragas.  El vellón principal se debe envolver en forma 
de tambor, teniendo cuidado que la punta de las mechas estén  hacia fuera y que el vellón 
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conserve su integridad, como un manto.  Este acondicionamiento facilitará posteriormente la 
clasificación respectiva, además se debe marcar cada vellón diferenciando animales adultos y 
Tuis.  
 
El ensacado se realizará de la siguiente manera: Vellón principal (V) blanco Tuis,  blanco 
Adulto, L.F. Tuis, L.F. Adulto, de colores claros, de colores oscuros; Bragas (BRG) blanco Tuis, 
blanco Adulto, L.F. Tuis, L.F. Adulto 
   
Símbolos para el marcado de los sacos o fardos: por raza, H: Huacaya, S: Suri; por edad; Tuis: 
animales de primera esquila; por partes de vellón, V: Vellón principal, BRG: Bragas; por 
colores, B:Blanco, LF: crema claro, medio y vicuña, Col. C.: colores claros, Col. O: colores 
oscuros.  Esta simbología se utilizará cuando el acopio y/o  preclasificado se realiza en el lugar 
de esquila. 
 
Ensacado o Enfardelado  
 
No es recomendable el uso de los sacos de polipropileno y/o de fibras acrílicas, así como, el uso 
de pitas del mismo material como la rafia, por la contaminación de las fibras artificiales en una 
fibra natural de alta calidad.  Se debe usar sacos de yute y pita de yute o algodón, es decir, pita de 
fibras naturales.  En estas condiciones, la fibra esta lista para ser transportada, almacenada, 
comercializada y/o para su clasificación. 
 
Clasificación 
 
La clasificación es el  inicio del proceso de transformación. Esta labor permitirá seleccionar de 
acuerdo a la raza, color, finura, longitud de mecha; definiendo así el uso textil más adecuado 
para la fibra.  Los colores se deben clasificar de acuerdo a los patrones que se utilicen.  Esta es 
una labor artesanal que se realiza utilizando la vista y el tacto.   
 
Clasificación  por  Longitud  de  Mecha.  Es importante clasificar por longitud de la mecha, 
debido a que existe dos tipos de sistemas de hilado: hilados peinados e hilados cardados: para 
cardado mechas de 2.5 – 3 pulgadas, para peinado mechas de 3  pulgadas a más. 
 
Clasificación  por Colores.  Se diferencian en el mercado 22 diferentes colores.  A mayores 
volúmenes las posibilidades de obtener una gama mas amplia de colores, son mayores.  
 
Clasificación por Finura.  La simbología para la clasificación se resume en el Anexo, Cuadro 4.   
 
Resultados de la Clasificación de la Fibra de Alpaca 
 
En la clasificación de la fibra de alpaca intervienen factores múltiples como: origen de la fibra o 
zona de producción, nivel de mejoramiento y manejo, acopio directo o a través de la cadena, 
método de esquila y sistema de producción. 
 
El grado de mejoramiento, está dado por una mejor utilización de la técnica, es decir manejo, 
sanidad, etc. Por lo tanto la calidad de la fibra y los resultados de la clasificación van ha ser 
mejores con respecto a la fibra de las comunidades. 
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4.2. GENERO Y PARTICIPACION DE LA MUJER 
 
El término género se utiliza para describir un proceso, en el que varones y mujeres son 
percibidos como que cumplen roles diferentes, con actitudes, responsabilidades y oportunidades 
también diferentes.  En este proceso, la mujer es la menos favorecida perjudicando su desarrollo 
y el de la comunidad. 
 
Del análisis de género se deriva que existe un conjunto de normas que tienen un peso decisivo, 
por ejemplo en la formación de los niños. 
 
En cuanto al trabajo se pueden diferenciar entre labores productivas y reproductivas,. 
 
La  Producción. Referido a la generación de bienes mediante el trabajo o proceso de 
transformación;  y que se destinan al mercado o al consumo por ejemplo: Labores 
agropecuarias, construcción, artesanía, etc. 
 
La  Reproducción.  Proceso necesario para que una sociedad pueda continuar existiendo y 
produciendo. La reproducción cotidiana de la fuerza de trabajo familiar incluye: la alimentación, 
el cuidado de la familia, la transformación de los productos de la chacra para el consumo, el 
abastecimiento de agua y leña para cocinar, la educación, la transmisión de valores y roles 
sociales. 
 
Socialización  e identidad. 
 
El género es una, pero hay otras diferencias sociales: las relaciones de clase, de raza, de edad,  
que generan múltiples vivencias en una persona,  y la interrelación de éstas perfila la identidad 
de cada individuo y su grupo, por tanto las mujeres tienen diferentes necesidades e intereses.  
Uno de los problemas serios de la mejer es la opresión, pues se encuentra subordinada, por ser 
mujer a una situación opresiva que comparte con todas las mujeres; forma  parte de la clase 
oprimida y comparte la opresión de clase con todos los explotados; y porque es parte de grupos 
étnicos con culturas subordinadas a la cultura nacional y dominante.  Cada mujer vive su 
situación de subordinación de una manera distinta, según la influencia de cada uno de estos 
elementos, que se ven reflejadas en los distintos grados de importancia que pueden dar al 
problema de la subordinación de género y como éste puede variar durante su vida.  
 
Trabajo de la Mujer 
 
La mujer campesina, normalmente, cubre tres tipos de trabajo: 
 
Como Trabajadora;  realiza todas las tareas para producir bienes y servicios que puedan ser 
cambiados o vendidos en el mercado: Tareas de ordeño, elaboración de queso,  producción de 
artesanías. 
 
Como Madre;  realiza tareas que permiten producir bienes y servicios que no son cambiados o 
vendidos en el mercado; son consumidos por los miembros del hogar. Por ejemplo:  recolección 
de leña y agua, preparación de las comidas, cuidado de los niños,  educación, salud, 
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mantenimiento de la vivienda. Actividades  básicas sin las cuales la familia y la economía 
campesina no podría reproducirse y mantenerse. 
 
Como miembro activo de la comunidad;  Tareas que buscan el beneficio de los miembros de la 
comunidad: faenas comunales para construcción de aulas, accesos viales, cultivo en  terrenos 
comunales, restauración de andenes, etc.   
 
Estos trabajos están íntimamente relacionados: si la mujer no prepara la comida (rol de madre),  
ningún miembro de la familia podrá realizar su trabajo en la chacra (rol como trabajadores).  Es 
necesario señalar que algunas tareas requieren mucho esfuerzo y tiempo; además, en forma 
estacional, los hombres migran a otros lugares para conseguir ingresos adicionales, lo cual 
genera una mayor responsabilidad sobre la mujer, limitando las posibilidades de capacitación.  
Sin embargo dada la importancia del rol de la mujer, es de vital importancia capacitarlas, 
especialmente en rubros productivos que le permitan aportar con mayor eficiencia a la economía 
familiar.   
 
Causas  de  la  Desigualdad.  Una causa de la desigualdad es que los campesinos consideran 
“normal” que las mujeres no tengan la necesidad de ir al colegio, que se refleja en una mayor 
escolaridad de los hombres,  esto conlleva también a que los técnicos de instituciones prefieran  
capacitar a los hombres, profundizando aún mas la desigualdad.  Esta forma de ver la 
marginación de la mujer, es inconsciente, no pensada. Situación que debe cambiar para mejorar 
la asignación de roles y responsabilidades de la familia. 
 
Reacción.  El estudio de la personalidad nos permite analizar los pensamientos, los sentimientos 
y la manera de actuar de las personas. Este estudio se basa en los estados del yo, que es la forma 
en que pensamos, sentimos y actuamos frente a un estímulo.  Los tres estados de yo se reflejan 
de la siguiente forma: a) como padre, es la forma en que actuaron nuestros padres, “lo que debe 
hacerse”; b) como adulto, de acuerdo a las circunstancias, “lo que conviene hacerse”; y c) como 
niño, que es la forma cuando éramos niños. “Lo que me gusta hacer”. 
 
Función Reflejado por nuestra relación con los demás, es decir los estados del Yo, “funcional” 
en forma diferente, según las circunstancias.  Las formas de reaccionar tienen su origen en 
nuestras experiencias pasadas. Especialmente las experiencias de nuestros primero 5 a 7 años. 
 
Inicio de un Cambio.  El primer paso, es tomar conciencia de los estados del yo. Empezar a 
reconocer cuando se esta actuando como Padre, Adulto o Niño. Luego, se debe revisar si la 
reacción es adecuada para la realidad.  
 
Comunicación.  En la vida real tenemos que comunicarnos, entrar en transacción con otras 
personas que consiste en emitir un Estímulo y recibir Respuesta.  El manejo de las 
transacciones, permiten establecer relaciones sanas y positivas, tanto en el trabajo, en el campo, 
como también en la familia. 
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4.3. LIDERAZGO    RURAL 
 
Importancia de la Organización en el Desarrollo Rural. 
 
Los seres humanos necesitamos agruparnos en organizaciones  “familia, empresa, comunidad 
campesina,  Estado, etc.”  Para obtener de la naturaleza, de manera armónica, los recursos 
necesarios que puedan atender nuestras necesidades de alimentación, vivienda, vestido, salud, 
educación, trabajo y seguridad. En cualquier época y nivel de desarrollo alcanzado, las metas 
individuales y colectivas tiene como punto de partida y medio la organización para alcanzarlas.   
 
La Organización permite: a) el desarrollo personal, la organización es un espacio propicio para 
forjar una personalidad equilibrada y madura; b) desarrollar experiencias de participación y 
autogestión, es necesario que la organización se capacite de forma permanente a fin de 
desarrollar la capacidad de presentar, negociar, gestionar, ejecutar y evaluar proyectos o 
programas de desarrollo rural; c) dar pasos hacia la construcción del modelo de sociedad que 
aspiramos, al poner en práctica cotidianamente los principios de solidaridad, equidad, justicia, 
participación y libertad en la organización rural, es posible vislumbrar el tipo de sociedad que 
anhelamos a partir de las experiencias aprendidas. 
 
Liderazgo rural.  Es el proceso de dirigir acertadamente las actividades de la población hacia el 
gran cambio de desarrollo económico, humano y ambiental, fortaleciendo y consolidando la 
organización social e institucional del entorno rural a fin de afrontar con eficiencia y eficacia los 
problemas de realidad. 
 
Funciones y Estilos.  Para que un grupo opere eficientemente en las tares encomendadas, 
alguien debe cumplir dos funciones centrales: a) relacionadas con el logro de resultados o 
solución de problemas; b) sociales o de mantenimiento del grupo. 
 
Lo ideal es que los líderes puedan desempeñar con eficiencia ambas funciones. Estos, son los 
lideres excelentes que requieren las organizaciones comunales. Sin embargo, se observan cuatro 
tipos de líderes: a) autoritario, que toma las decisiones relacionadas con el trabajo y ordena a sus 
miembros integrantes realizarlas; b) benevolente y autoritario,  da órdenes, pero los miembros 
integrantes tienen cierta libertad para comentarlas y flexibilidad  para cumplir con sus 
obligaciones dentro de los límites y procedimientos rigurosamente prescritos; c) consultativo; 
fija metas y da  órdenes generales después de discutirlas con sus miembros integrantes. Estos a 
su vez pueden tomar sus propias decisiones sobre la manera de realizar sus tareas, recibiendo la 
confianza del líder de que cumplirán bien sus obligaciones; d) democrático y participativo, los 
miembros integrantes establecen las metas y toman las decisiones relacionadas con el trabajo, 
después de ser discutidas y aprobadas bajo la dirección del líder.  Si el líder llega formalmente a 
una decisión, lo hace después de incorporar las sugerencias y opiniones de los miembros del 
grupo u organizaciones. No sólo recurre a recompensas económicas para motivar y estimular a 
los miembros integrantes, sino además a estímulos morales con el propósito de elevar la 
autoestima de éstos. Este tipo de líder cuenta con estándares del desempeño a fin de que los 
miembros integrantes hagan la auto evaluación de las acciones realizadas. La interacción es 
franca, amistosa y de mucha confianza. 
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Delegación de Responsabilidades.  Es la asignación de autoridad formal y de responsabilidad a 
otra persona para que lleve a cabo determinadas actividades. Las VENTAJAS de una efectiva 
delegación de responsabilidades son: a) cuanto más tareas pueda delegar un dirigente a sus 
miembros integrantes, mayor será la oportunidad de desarrollar responsabilidades e iniciativas 
en éstos; b) Da origen a mejores decisiones, puesto que los subordinados, por estar más cerca de 
la  “línea de fuego”, tienden a tener una idea más completa y clara de los hechos; c) Acelera la 
toma de  decisiones. Se pierde tiempo valioso cuando los subordinados deben consultar con sus 
superiores, antes de llegar a una decisión; d) Los subordinados aceptan la responsabilidad y 
ejercitan su juicio.  Esto no sólo contribuye a adiestrar a los subordinados, sino además mejora 
su seguridad en si mismos y su deseo de tomar la iniciativa. 
 
Los líderes deben promover y ejecutar proyectos que resuelvan las necesidades comunes de la 
población y los problemas de desarrollo de la comunidad, emprendiendo para tal efecto acciones 
de coordinación y concertación con instituciones interesadas en participar. 
 
Características del líder Democrático: a) trabaja con los demás poniéndole el mayor empeño, 
sin decir “yo soy el jefe”; b) enseña cómo deben hacerse las cosas, enseña con el ejemplo; c) 
impulsa, promueve y alienta: crea un ambiente positivo para que las personas usen sus 
iniciativas y sus experiencias; d) muestra gran interés tanto por lo resultados como por el uso 
óptimo de los recursos utilizados: eficacia, impacto y eficiencia; e) muestra gran interés por los 
problemas, necesidades, expectativas e inquietudes de sus agremiados; f) se identifica 
plenamente con los objetivos de la organización y con los objetivos personales de sus 
agremiados. 
 
 
4.4. DESARROLLO   PERSONAL  
 
Los seres humanos estamos interesados en aprender algo nuevo cada día, todos estamos inmersos 
en un mundo de aprendizaje. El aprendizaje es un proceso interno, que se da de  adentro – hacia 
fuera. El deseo de aprender se traduce hacia fuera, en una mayor atención, puntualidad a las 
reuniones, etc.  De lo contrario, la mente esta “cerrada” y no hay aprendizaje. 
 
La  Práctica. Actividad que constituye el punto de partida para el aprendizaje: el campesino 
aprende más, cuando ve y luego practica lo que vio.  Para lograr el aprendizaje, no es suficiente 
con transferir conocimientos o información.  Es necesario que el participante obtenga  su  
aprendizaje nacido de  su vivencia.  Es decir,  que aprenda – haciendo.   
 
Práctica seguida de Reflexión.  La práctica sola produce simples “repetidores mecánicos” de lo 
que otros saben.  Los participantes deben revisar lo que han visto y practicado.  Es decir, analizar 
críticamente su experiencia: los aspectos positivos y negativos. Por ejemplo: determinadas 
artesanas han hecho una visita a una comunidad que tiene un buen taller de artesanía y han 
participado en un concurso o feria.  Luego, es necesario que ellos evalúen el porqué de este éxito, 
tanto los aspectos negativos como los positivos.  Asimismo ver si sería conveniente repetir esa 
experiencia en sus propias comunidades. 
  
Reflexión Individual y Grupal.  Dependiendo del tema y del tiempo que disponga la artesana, 
convendrá un reflexión individual o grupal de cómo elaborará su artesanía.  Las experiencias de 
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los demás ayudan a ampliar los puntos de vista y cambiar actitudes. En resumen, Aprenderá 
mejor. 
  
Por otro lado, el campesino adulto no aprende para acumular conocimientos, sino para resolver 
problemas básicos que encuentra en su vida personal y en su trabajo. Mas aún, si no ve 
beneficios concretos para él y su familia en su trabajo, no se interesará en aprender. 
 
Reiteración.  Este circuito pedagógico tiene un principio básico:  la reiteración.  No basta con 
que se presente un tema una sola vez, sino que es necesario que se repita de diversas maneras. 
Por ejemplo:  se realiza una muestra de tejido intarsia, en idioma nativo. Luego, las artesanas 
practican y revisan lo practicado en grupo. A continuación, ven y comentan una serie de 
diapositivas sobre el tema  y analizan luego un posible cuaderno para artesanías. 
 
El proceso de aprendizaje debe desarrollarse en un ambiente positivo, en el que todos se sientan 
en confianza, libres para expresarse y actuar, para ello cada uno debe ser aceptado con sus 
cualidades  y defectos. A partir de esta aceptación, cada uno podrá ir mejorando poco a poco.  El 
grupo juega un rol importante en el desarrollo personal de cada uno de los participantes. Así, 
cada miembro del grupo podrá felicitar y estimular a sus compañeras,  podrá ayudarlos 
señalándole los aspectos que podría mejorar. 
 
 
4.5 COMERCIALIZACION  
 
La Comercialización como el conjunto de técnicas que permiten mejorar las ventas, haciendo 
crecer el negocio.  El principio y el fin de la comercialización son los consumidores, por ello es 
fundamental conocer al consumidor y satisfacer  sus necesidades. El consumidor, es quién 
compra y usa las prendas que hacemos, es esa persona en quién debemos poner toda nuestra 
atención,  porque es quién se va a poner nuestras prendas. 
 
Importancia.  El proceso de comercialización comprende aspectos físicos y mentales: Físicos, 
porque las mercancías deben ser transportadas a los lugares donde se requieren, en el momento 
en que son necesitadas; mentales, porque los vendedores deben saber lo que los compradores 
quieren y estos deben saber lo que está a la venta. 
 
Funciones  de Comercialización 
 
1. Funciones de Intercambio: Ventas, Compras 
 
2. Funciones  Físicas: Transporte, Almacenamiento 
 
3. Función de Facilitadores:  Financiamiento, Seguro contra riesgo, Información de mercados, 
Estandarización. 
 
Canales  de  Distribución.  Dentro de su aplicación en comercialización, un canal de distribución 
es la vía o ruta que siguen los productos desde el sitio de producción hasta el usuario o 
consumidor final, donde intervienen diferentes agentes de mercadeo, principalmente mayoristas 
y minoristas, quienes ejecutan funciones de mercadeo que facilitan  el flujo 
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Principales  Canales.  Aunque hay numerosos canales  de distribución, estos pueden agruparse 
en cinco tipos principales: a) del productor directamente al consumidor o usuario; b) Productor – 
Minorista – Consumidor; c) Productor -  Mayorista – Minorista – Consumidor; d) Productor - 
Mayorista - Usuario – Industrial; e) Productor – Agente – Mayorista – Minorista – Consumidor. 
 
Importancia  del  Estudio  del  Mercado  
 
El mercado es el objetivo de la producción, y tiene que definirse, clasificarse, evaluarse, 
interpretarse y medirse antes de fabricar el producto.  Las investigaciones sobre los productos se 
realizan teniendo en cuenta el mercado, que es un  conjunto de consumidores individuales que 
pueden, quieren y están dispuestos a comprar un producto dado. 
 
En este sentido, el fabricante o el distribuidor utilizan la palabra mercado posesivamente y con 
un significado de presente y futuro.  Esta definición es muy diferente del significado más 
impersonal y económico de “Lugar o región en el que se venden y se compran productos, hacia 
el cual tienden a desplazarse los productos y del cual tienden a salir”.  
 
Marketing. 
 
Es el “estudio o investigación de la forma de satisfacer mejor las necesidades y los deseos de un 
grupo social, por medio del intercambio con beneficio”.  Por lo tanto, es necesario encontrar un 
equilibrio entre satisfacer necesidades y deseos del consumidor, y a la vez obtener beneficio por 
la venta de un producto. 
 
El objetivo del marketing, es entonces, el Consumidor que tiene necesidades vitales o 
fisiológicas (alimentación, casa, vestido), suntuarias o de imagen (carro, viajes de placer, que 
dependen de la capacidad económica del consumidor), individuales (cine, teatro, restaurante) o 
colectivas (defensa, sanidad). 
 
Los factores que determinan las necesidades del consumidor son: a) el sexo, determina la 
necesidad de ciertos productos para un sector de consumidores (por ejemplo, la población 
femenina demanda blusas, faldas, etc); b) la edad,  los jóvenes están más interesados en prendas 
de vestir (moda), mientras que las personas de edad avanzada prefieren los viajes de turismo; c) 
la región o zona geográfica, el consumo de prendas ligeras o abrigos depende de la región 
geográfica; si es zona fría o cálida. 
 
La  Demanda.  Si el consumidor esta en la capacidad económica y está dispuesto a comprar, 
aparece La Demanda que depende del precio del producto; cuando el precio baja aumenta la 
demanda, mientras que cuando el precio sube disminuye la demanda.  Pero no es suficiente tener 
deseo y capacidad de compra, sino que se produzca la compra real. 
 
Motivaciones.  Las compras suelen hacerse por IMPULSO, es decir, porque el producto esta en 
un lugar adecuado de exhibición, buen precio y una campaña de publicidad bien pensada.  Otros 
productos requieren de una reflexión previa, este tipo de compra se llama compra RACIONAL, 
aquí es necesario un buen precio en relación a la competencia, plazos de entrega confiables, 
garantía y servicio post-venta (después de la venta). 
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El Mercado.  Es el conjunto de compradores actuales y potenciales (futuros compradores) de un 
producto. Un aspecto clave en este punto es la DIFERENCIACIÓN.  El producto ofrecido debe 
ser diferente (mejor) en calidad, precio, servicio, etc. 
  
Segmentación del Mercado.  Consisten en definir y precisar de manera sistemática los posibles 
clientes.  Los aspectos que se toman en cuenta para la segmentación son: demográficos 
(población), sicológicas (comportamiento personal) y geográficas (zona geográfica).  Un 
segmento es de interés de una empresa si se puede medir (cuantos son y cuanto pueden 
comprar), accesible (se puede llegar a ellos con promoción, publicidad y distribución) y rentable 
(que permita obtener ganancias). 
 
En consecuencia se debe estudiar específicamente cuatro aspectos importantes: a) Productos, b) 
Precios; c) Distribución y; d) Comunicación 
 
Productos.  Es la integración de producto físico, imagen, marca, envase y demás aspectos 
relacionados con el mismo. 
 
Ciclo de Vida de un Producto.  Se representa mediante una curva que relaciona las cifras de 
ventas del producto, con el tiempo que lleva en el mercado, en ella se pueden diferenciar cuatro 
etapas: Introducción, Crecimiento, Madurez y Declinación. 
 
 Introducción.  Fase donde el producto se pone a la venta por primera vez en el mercado, 
periodo de bajo beneficio, lento crecimiento de ventas, fuertes gastos de distribución, además 
de los gastos iniciales de publicidad, nueva tecnología, diseño inicial, etc. 
 
 Crecimiento.  Por lo general, las ventas son mayores que las posibilidades de producción, por 
lo tanto es importante mantener el ritmo de crecimiento, sin dejar segmentos desatendidos, 
que la competencia pueda utilizar para introducirse. 
 
 Madurez. Las ventas se mantienen constantes o varían en relación con la capacidad de los 
consumidores en general.  El mercado esta saturado del producto, además es necesario hacer 
grandes gastos en comunicaciones, publicidad, etc. para mantener el nivel de participación en 
el mercado. 
 
 Declinación.  Periodo en el que la demanda disminuye fuertemente, debido a la aparición de 
otros productos que lo sustituyen, debido al cambio de tecnología (TV color y TV blanco y 
negro) o debido a la moda (si pasa la moda el producto deja de ser atractivo). Por lo tanto, 
es inevitable pensar en otro tipo de producto. 
 
Precios 
 
La fijación de precios es una tarea delicada, puesto que condiciona directamente la demanda del 
propio producto y determina su rentabilidad.  Existen tres criterios para la fijación de precios: 
 
Por el costo.  En la mayoría de los casos las empresas fijan el precio sumando un margen de 
beneficios sobre el costo de producción.  El margen de beneficios puede ser único o por líneas de 
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productos (Ejemplo, por chompas, por mantas, etc.; o un solo margen de benéficos por todo tipo 
de prenda), pero en cualquier caso, debe ser suficiente para cubrir los gastos de promoción, 
publicidad, etc. y dejar un margen neto para la empresa. 
 
Fijación de precios en base a la competencia.  En este caso los precios se fijan en base a los 
productos competitivos. La empresa puede cobrar mas o menos que la competencia, pero en 
cualquier caso, no dependen del costo ni de la demanda.  Este sistema, se utiliza para productos 
muy homogéneos, escasamente diferenciados y perfectamente estandarizados (Ejm. gaseosas, 
gasolina, chicles, etc). 
 
Fijación del precio en base al mercado Objetivo.  No se trata de ignorar el costo de producción 
o el precio de los productos competitivos; consiste en reconocer que existe un conjunto de 
precios compatible con una rentabilidad apropiada en el largo plazo. 
 
Los precios dependen, entre otros factores, de la fase en la que se encuentran dentro de su ciclo 
de vida.  En la Fase de Introducción y Crecimiento los precios son altos, porque se debe 
recuperar los gastos de lanzamiento del producto, por lo que el producto esta destinado 
principalmente a sectores muy deseosos de comprar el producto y alta capacidad adquisitiva.  En 
la fase de Madurez, el precio del producto está regido por la competencia; en esta fase la guerra 
de precios es fatal (cuando un competidor baja el precio, inmediatamente los demás bajan el 
precio del producto. En este proceso de disminución de precios, las empresas pequeñas son 
incapaces de subsistir y salen del mercado), puesto que sobreviven en el mercado solo los que 
son económicamente fuertes y sólidos. 
 
Tácticas  de  Introducción  de  Precios  en  el  Mercado 
 
El factor psicológico es importante, por ejemplo si el precio es S/199, el comprador tendrá la 
sensación de haber comprado un producto de ciento y pico de soles, y no de doscientos soles. 
 
Otra táctica es el “Precio Revestido”. En este caso un alto precio es asociado con alta calidad 
(Ejm. Un TV SONY es caro porque es de calidad, o un TOYOTA es caro porque es de mayor 
calidad).  En este caso se utiliza el Prestigio como elemento diferenciador, aunque el producto 
tiene mas o menos la misma duración y calidad que otras marcas. 
 
Para los compradores el Precio Bajo siempre resulta atractivo, por lo que estos suelen llamarse 
también precios de penetración. Los precios ganga atraerán a nuevos consumidores.  
 
Descuentos.  Se aplican directamente a la reducción del precio del producto o mediante la 
entrega de cantidades adicionales de producto por el mismo precio (ejm. 10% mas de champú 
por el mismo precio).  Los descuentos también pueden ser aplicados al volumen de ventas, 
incentivando a comprar en mayores cantidades. (Ejm. 2% de descuento para compradores entre 
50 y 100 unidades; 5% de descuento para compradores entre 101 y 500 unidades, etc.).  Los 
descuentos también pueden ser estacionales, en este caso los productos fuera de temporada se 
venden a precios rebajados. 
 
Bonificaciones.   Se aplica solo a determinados productos, por ejemplo, cuando se compra un 
automóvil nuevo se acepta un auto usado como parte de pago del automóvil nuevo. 
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Distribución. 
 
Este es un factor importantísimo, puesto que el producto debe estar en el lugar y momento 
adecuado para la venta.  Por lo general, una empresa mantiene una forma de distribución 
apropiada para la empresa y para el cliente.  El mecanismo de distribución puede ser DIRECTO 
o través de INTERMEDIARIOS. 
 
Venta Directa.  Consisten en el uso de vendedores propios de la empresa que tiene control 
absoluto sobre la red de distribución que es dedicada, entrenada y especializada en sus productos, 
pero significa un alto costo para la empresa. 
 
Venta con Intermediarios.  Es la forma mas frecuente donde personas o empresas  adquieren el 
producto y lo revenden  a un precio mas alto.  Los intermediarios son los MINORISTAS y 
MAYORISTAS. 
 
Una vez determinada la forma de distribución mas eficaz para el producto, se determina el 
circuito o canal, que puede estar conformado por pocos o varios intermediarios.   
 
Los factores importantes en el proceso de distribución son: el transporte, el almacenamiento, la 
recepción de mercaderías, procesamiento del pedido, embalaje y gastos administrativos.  
   
4.5 COMUNICACIÓN. 
 
Es el elemento mediante el cual se establece contacto con los consumidores, e intermediarios.  El 
objetivo básico es posicionar el producto en la mente del consumidor  
 
Los elementos en la política de comunicaciones son: Publicidad, Promoción y Relaciones 
Públicas. 
Publicidad.  Es una forma de comunicación impersonal, realizada a través de los medios de 
comunicación (televisión, radio, prensa, carteles publicitarios, etc).  La publicidad está destinada 
a apoyar la venta de un producto, también puede estar orientado a mejorar la imagen de la 
empresa. El propósito es estimular determinados comportamientos o evitar otros.   
 
Promoción.  Es un conjunto de incentivos que se aplican en los canales de distribución, 
destinados a promover incrementos inmediatos  de las ventas en momentos específicos.  Existen 
tres tipos de incentivos: a) orientados al consumidor, por ejemplo regalos, premios, concursos, 
rebajas; b) orientado a los intermediarios, descuentos por compras, concursos entre 
distribuidores, regalos y premios; c) orientados a la fuera de ventas de la empresa, tales como 
concursos, incentivos monetarios, premios, etc. al personal de ventas de la empresa.   
 
Relaciones Públicas.  Es un conjunto de técnicas destinadas a influir en la imagen de la empresa 
en forma general, se busca que los consumidores tengan una buena imagen de la empresa.  Las 
acciones son principalmente indirectas, por ejemplo, participando en actividades de interés social 
(apadrinando campeonatos deportivos, haciendo donaciones a colegios, universidades,  
arreglando parques, jardines, etc), protección del medio ambiente, apoyo a la cultura o la 
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investigación básica.  Estas acciones buscan que los consumidores tengan buena imagen de la 
empresa.  
 
 
4.6  EXPORTACIONES 
 
Es “El régimen aduanero, aplicable a las mercancías de libre circulación que salen del territorio 
aduanero para su uso o consumo definitivo (EXPORTACIÓN DEFINITIVA) o su retorno 
(EXPORTACIÓN TEMPORAL) luego de un plazo determinado en el exterior. 
 
Las exportaciones pueden clasificarse en Prohibidas, Restringidas y Permitidas. 
 
Exportación Prohibida.  Comprende aquellos bienes cuya salida del país se encuentra normada 
en el Texto Único de Exportaciones. 
 
Son en su mayoría especies de flora y fauna en peligro de extinción y las manufacturas de sus 
pieles, cuero, plumas o pelos y los objetos, restos o fragmentos arqueológicos, históricos o 
culturales sean públicos o privados. Sin embargo hay excepciones en el reglamento en el 
reglamento (p.e. fines de investigación científica o exhibición en el exterior.). 
 
Exportación Restringidas.  Comprende aquellos bienes cuya salida del país se encuentra sujeto a 
la prestación de autorizaciones, certificaciones y licencias: Obras de arte, réplicas, libros con 
antigüedad mayor a 100 años, Productos o insumos químicos que están prohibidos, Especies de 
flora y fauna silvestre, Armas, municiones, Explosivos o insumos conexos de uso civil, 
Minerales.  
 
Exportaciones Permitidas.  Comprende aquellos bienes que no se encuentran en la lista de bienes 
de exportación prohibida o restringida. 
 
Clasificación de las Exportaciones 
 
Exportación Definitiva.  La exportación es un régimen o conjunto de procedimientos, en el cual 
intervienen ADUANAS y los intermediarios autorizado (Exportador, Agente de Aduanas, 
Terminales de Almacenamiento y Transportistas) que se realiza con el objeto de permitir la 
salida legal de cualquier bien o servicio en libre circulación fuera del territorio aduanero por los 
puertos, aeropuertos o terminales terrestres habilitados y autorizados para tal fin, para su uso o 
consumo definitivo en el exterior. 
 
Exportación Temporal.  Es el régimen que permite la salida temporal  al exterior de mercancías 
nacionales, con el compromiso de re-importarlas (devolverlas al territorio nacional) en el plazo 
determinado (12 meses) y en el mismo estado o luego de haber sido sometidas a una reparación o 
cambio de sus características. 
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4.7  GESTION EMPRESARIAL  
 
La organización social se basa en un conjunto de personas que viven dentro de la comunidad, 
hombres y mujeres que tienen como objetivo conseguir algo, las personas deben cooperar para 
cumplir las tareas, trabajando en forma conjunta y con mayor eficacia. 
 
Dentro de este marco, una empresa se define como una unidad social coordinada, compuesta de 
dos o mas personas que funcionan en forma relativamente constante para alcanzar un conjunto de  
metas comunes, mientras que una organización es la coordinación racional de las actividades de 
un cierto número de personas, que intentan conseguir una finalidad y un objetivo común y 
explícito, mediante la división de las funciones y el trabajo, y a través de una jerarquía de la 
autoridad y de la responsabilidad.  Una organización no se justifica por si misma,  surgen o son 
creadas para cumplir determinadas funciones o para prestar algún tipo de servicios.   
 
Importancia de la Empresa u Organización. 
 
Las organizaciones empresariales son los principales creadores de valores y los motores del 
progreso de la humanidad  y son las que crean riqueza y trabajo.  Para iniciar una empresa se 
necesita poner todo el esfuerzo, para desarrollarla requiere el concurso de hombres y mujeres con 
tenacidad y aptitud para aceptar el riesgo, así como para seguir un camino de austeridad y 
sacrificio, especialmente en las etapas iniciales del negocio. 
 
La razón de las organizaciones empresariales es generar beneficios para sus promotores y se 
forman para alcanzar mayores beneficios en forma colectiva. Los miembros deben estar 
motivados por la búsqueda de utilidad en el sentido económico, que es la satisfacción que una 
persona alcanza con un bien o servicio. 
 
Se orientan a reducir las diferencias, a igualar las oportunidades,  aumentar las capacidades y 
derechos de los menos favorecidos. 
 
Planificación. 
 
Es la formulación de planes de acción que permitan anticiparse y modelar el futuro. Se 
identifican los pasos o actividades que se deben realizar para alcanzar los objetivos empresariales 
en un determinado periodo. 
 
La planificación es importante porque: a) toda organización, independientemente de su 
condición, requiere de un plan estratégico; b) sobre una base metodológica debe adecuarse al 
tipo de organización, a los negocios de cada empresa, a su posición competitiva  etc. No hay 
metodología ni método único de trabajo, pero cada empresa debe necesita basarse en uno; c)  la 
falta de un firme convencimiento de los directivos, hace que no haya una adecuada participación 
de los miembros de la organización; d) todo planeamiento debe basarse en un diagnostico 
estratégico; es decir en una evaluación objetiva (medible) de los resultados alcanzados, de logros 
y fracasos, de la capacidad competitiva actual etc. 
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En resumen, todo proceso de planeamiento debe permitir, sentar las bases estratégicas para 
maximizar beneficios: incrementar ingresos, mantener o mejorar los márgenes, y reducir los 
costos vía eficiencia interna y tecnología 
 
Estrategia 
 
Es el modo de obtener lo que se busca. Este modo establece que recursos y actividades son 
necesarios para lograr exactamente el resultado establecido.  También es la forma en que los 
recursos deben utilizarse para maximizar las posibilidades de obtener determinados resultados. 
 
En consecuencia, la planificación estratégica es el proceso de determinar lo que una empresa, 
negocio u organización quiere ser en el futuro y mediante que actividades alcanzará sus 
objetivos.  Es un esfuerzo creativo y deliberado de formular la Misión, Visión, plan de acción a 
largo plazo y conformación de un equipo comprometido para hacer realidad lo planificado. 
 
Para llevar a un feliz termino una actividad, es conveniente pensar antes de actuar.  La 
planificación empieza por una revisión de la situación actual. ¿Dónde estamos actualmente?, 
¿hacia donde queremos ir?, ¿Qué hacer y como hacerlo?, en suma, es el proceso que permite 
construir un puente entre la situación actual y el futuro deseado. 
 
Al planificar se reduce la inseguridad, la organización se hace responsable de su propio futuro. 
Sin embargo, un proceso serio de planificación no es garantía de buenos resultados; una 
planificación rígida puede ser un obstáculo para responder a cambios muy intensos. 
 
La forma sencilla de planificar debe seguir los siguientes pasos: a) análisis del entorno, b) 
análisis del interior de la empresa, c) formulación de la Visión empresarial; d) formulación de la 
Misión; y e) diseño del plan estratégico. 
 
Análisis del entorno 
 
Permite asegurar una visión mas exacta del futuro y un conocimiento preciso de lo que sucede al 
exterior de la empresa.  Considera el estudio de las oportunidades y las amenazas de las 
organizaciones.  Las oportunidades son factores que directa o indirectamente contribuyen o 
favorecen el logro de los objetivos propuestos por las organizaciones, mientras que las amenazas 
son factores también externos que  directa o indirectamente ponen en riesgo la empresa.  
 
Las amenazas pueden traducirse en pérdida de  mercados, clientes, trabajadores etc.  Por otro 
lado, se debe conocer las fortalezas, reconozca las debilidades, enfrentándolas y eliminándolas. 
 
Análisis del interior de la empresa 
  
Aquí se debe evaluar las fortalezas y debilidades propias de la empresa u organización, es decir 
los factores internos que están bajo el control de las organizaciones.  Las aspectos internos, 
caracterizan a la empresa en un momento dado y le dan mayor o menor probabilidad de éxito en 
comparación con empresas similares. 
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Las fortalezas son las habilidades o capacidades institucionales que la hacen destacar sobre 
empresas similares y que contribuyen con el logro de los objetivos institucionales; son factores 
que le dan a una empresa ventaja sobre sus competidores. 
 
Por su parte las debilidades son aquellas limitaciones o desventajas internas que tienen las 
instituciones frente a su competencia y que frenan el avance de la empresa en el alcance de sus 
objetivos.   
 
El análisis al interior de las organizaciones debe considerar un gran numero de variables, por lo 
que se recomienda agruparlas en los siguientes puntos: personal, estilo de conducción, 
habilidades, estrategias, estructura de la empresa etc. 
 
Visión, Misión y Diseño del Plan Estratégico 
 
La visión es un conjunto de ideas generales que dan el marco de referencia de lo que una 
empresa u organización es o quiere ser en el futuro, supone una proyección hacia el futuro y 
consiste en la construcción de una representación de la relación entre la institución y su contexto 
de acción. 
 
Es importante porque nos da la dirección de un camino que tenemos que recorrer con despego. 
La visión debe ser amplia e inspiradora, debe ser conocida por todos los miembros de la 
organización, y cumplir así una función integradora. 
 
La persona que quiere recorrer el camino del líder debe reconocer ese propósito y orientar todas 
sus energías a lograrlo.  
 
Por otro lado, la Misión es la razón de ser de la empresa, son aquellos actos y forma de 
comportarse que la encaminan hacia su visión, puede variar en el tiempo, pero debería apuntar 
hacia su meta final: lograr la visión que quiere.  Es el propósito de tipo Socioeconómico de una 
organización. Debe incluir algo que la empresa aún no es en la actualidad.  
 
La misión debe ser conocida y comprendida por la organización, para concentrar la energía 
creativa de las personas en lo verdaderamente importante para la empresa. 
 
Los planes son como un circulo continuo en el que la visión, la misión, los resultados, las 
acciones, los recursos y la evaluación están permanentemente girando en beneficio de La 
empresa y la sociedad. 
 
Ejemplos: 
Visión:  un país que cuenta con una población sana. 
Misión : alimentar a la gente con un excelente producto 
Meta:  contar con un producto de alto contenido alimenticio 
Meta:   estar al día en toda la tecnología de innovación 
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